











en' el' departamento' de' comercio' internacional' de' una' empresa' valenciana' de' productos'
cosméticos,'Laboratorios'Babé.''
En' los' últimos' años,' la' empresa' ha' tenido' un' gran' aumento' de' ventas' fuera' del' territorio'
nacional,'por'ello'se'ha'decidido'implantar'una'base'de'datos'MICROSOFT'SQL'SERVER'con'la'





venta' hasta' que' los' pedidos' son' recibidos' por' el' cliente,' esto' permitirá' identificar' las'




















base' de' dades' compartida' es' pretén' facilitar' el' procés' de' previsions' de' venda,' el' càlcul' de'







També,'s’analitzarà' l’implantació'de' la'solució' tenint'en' compte'que'aquesta'base'de'dades'














to' facilitate' the' sales' forecasting' process,' the' calculation' of' manufacturing' needs' and' the'
transfer'of'information'with'customers'and'between'the'different'departments'of'the'company.'
To'do'this,'firstly,'an'analysis'of'the'process'(AS'IS)'will'be'carried'out,'from'the'sales'forecasts'














































































































































































El' objetivo' del' presente' Trabajo' Final' de' Grado' (TFG),' realizado' en' la' empresa' de' cosméticos'
valenciana'Laboratorios'BABÉ,'es'mejorar'el'proceso'actual'de'planificación'y'gestión'de'información'




facturas,' incidencias…'Además,' sirve'de'ayuda'para'minimizar' las' roturas'de' stock'de'productos' y'
controlar'que'no'haya'un'stock'de'seguridad'muy'elevado'en'la'empresa'y'optimizar'los'costes.'
1.2'JUSTIFICACIÓN'Y'MOTIVACIÓN'DEL'PROYECTO'
La' empresa' va' aumentando' su' presencia' en' países' internacionales' cada' año' y' con' ello,' hay' un'
constante'crecimiento'de'ventas.'Esto'ha'llevado'a'una'mayor'complejidad'a'la'hora'de'planificar'las'
ventas'de'los'clientes'internacionales'y,'por'tanto,'la'planificación'de'las'compras'de'fabricación'para'














todos' los' requerimientos' de' las' partes' implicadas' y' una' primera' aproximación' de' lo' que' sería' el'
esquema' lógico'de' la'base'de'datos.'En'el'capítulo'7'se'propondrán'diferentes'KPI’s'para'medir'el'
impacto'del'proyecto'e'identificar'necesidades'y'posibles'mejoras'en'un'futuro.'En'el'capítulo'8'se'


















































crear' nuevas' fórmulas' cosméticas.' Los' primeros' productos' que' fabricaron' fueron' en' función' de'








Gracias'el' éxito'que' tuvieron'entre' sus'primeros' clientes'en' 1994' se' trasladaron'a' una'oficina'en'
Massanassa'de'70m2''y'con'ello''nace'la'marca'Babé,'con'la'que'actualmente'se'siguen'produciendo'






















































































manager' y' las' responsables'de'back'office.'A' continuación,' el' departamento' comercial' iberia' está'
formado' por' un' director,' gerentes' de' área,' asistente' de' dirección,' coordinadores' de' negocio' y'
promotor.' En' el' departamento' de' Marketing' se' encuentra' su' responsable,' diseñadores' gráficos,'
técnicos'especializados'en'distintas'áreas'y'product'training'mánager.''
Los'siguientes'departamentos'unidos'con'línea'discontinua,'son'departamentos'pertenecientes'a'RNB'
que' prestan' servicio' a' BABÉ.' Estos' son:' personas' y' gestión,' financiero,' sistemas' e' industrial'





























capturan,' almacenan,'procesan' y'distribuyen' la' información'para' apoyar' la' toma'de'decisiones,' el'
control,'análisis'y'visión'de'una'organización”'(Laudon'&'Laudon'2004).'
Como' todo' concepto,' este' tiene' un' conjunto' de' características' que' lo' definen' como' señala'Oltra'
Badenes,'R.,'(2012).:'
1)! “Disponibilidad'de'la'información'cuando'es'necesaria'y'por'medios'adecuados.''
2)! Suministro' de' la' información' de' manera' selectiva,' evitando' sobrecargas' e' información'
irrelevante.'Supone'la'sustitución'de'cantidad'por'calidad'de'la'información.''
3)! Variedad'en'la'forma'de'presentación'de'la'información.''








9)! Fiabilidad:' probabilidad' de' que' el' sistema' opere' correctamente' durante' un' período' de'
disponibilidad'de'uso.''
10)!Seguridad:'protección'contra'pérdida'y/o'uso'autorizado'de'los'recursos'del'sistema.''
11)!Reserva:' nivel' de' repetición' de' la' información' para' proteger' de' pérdidas' catastróficas' de'
alguna'parte'del'sistema.''











3)! Buenas'relaciones'con' los'clientes'y'proveedores:' los'clientes'que'reciben'buen'servicio'se'
convierten' en' clientes' habituales' que' compran' más.' La' estrecha' colaboración' con'
proveedores'produce'una'reducción'de'costes.'
4)! Mejor'toma'de'decisiones:'los'resultados'de'una'empresa'pueden'deteriorarse'si'los'gestores'
utilizan' datos' generados' a' destiempo' o' inútiles,' forzándoles' a' realizar' conjeturas' y' no'
decisiones.' Los' datos' en' tiempo' real' mejoran' la' capacidad' de' los' gestores' para' tomar'
decisiones.'
5)! Ventaja'competitiva:'debido'a'la'atención'directa'a'proveedores'y'clientes.'







disponible' para' las' personas' adecuadas' y' en' el'momento' adecuado' para' ayudarles' a' la' toma' de'
decisiones'en'la'gestión'de'los'recursos'de'manera'productiva'y'proactiva.'Un'ERP'se'compone'de'





Entre' otros,' se' puede' concluir' que' un' ERP' “tradicional”' es' una' aplicación' para' la' gestión'






En' este' caso' la' empresa' interactúa' con' su' entorno' (eXbusiness)' y' se' generan'modelos' de'
integración' virtual' de' cadenas' de' valor' de' todos' los' players' (jugadores)' del' ecosistema'
empresarial.'
3.4'NAVISION'
Navision' es' un'ERP' para' pequeñas' y' medianas' empresas.' Las' funcionalidades' de' los'módulos' de'
Navision'sirven'para'solucionar' las'necesidades'de'cada'departamento'de' la'empresa'y'mantienen'

















Contabilidad,' presupuestos,' esquemas' de' cuentas,'
informes' financieros,' gestión' de' tesorería,' efectos' a'
cobrar' y' pagar,' activos' fijos,' declaraciones' de' IVA,'

























































Otro' objetivo,' pero' no' menos' importante,' es' asegurar' que' los' lenguajes' XML' diseñados' para' la'















X! Utilizar' “definiciones' operacionales”' que' tengan' el' mismo' significado' para' todos' los'
involucrados'y'que'sean'ampliamente'usadas'en'sus'operaciones.'












NO' ES' (no' significa' que'
no' sea' problema,' sólo'



















Definir' la' causa' origen' de' un' problema' consiste' en' definir' todos' los' acontecimientos' que'
produjeron'el'problema.'

















Hay'que' identificar'y' llevar'a' cabo' las'acciones'permanentes'correctivas'que'eliminarán'el'







“Los' sistemas'Customes'Relationship'Management' (CRM)' son'una' solución' tecnológica'de'gestión'
empresarial,'cuyo'objetivo'principal'es'lograr'información'de'gestión'crítica'para'la'toma'de'decisiones'
de'negocio,'desde'un'punto'de'vista'de'todos'los'niveles'jerárquicos'de'una'organización.'Por'este'














“CRM' está' compuesto' por' tres' módulos' básicos' que,' en' diferentes' versiones' y' fabricantes,' se'
complementan'con'otras'herramientas'o'módulos'periféricos'de'captura'y'explosión'de'información'
de'negocio.'Estos'tres'módulos'básicos'son'Ventas,'Marketing,'y'Servicios.''
Mediante' el' módulo' de' Ventas,' las' empresas' que' usan' CRM' disponen' de' información' valiosa' y'
consolidada'con'la'que'efectuar'análisis'de'estados'de'cuentas'de'los'clientes,'facturación'y'catálogo'













Las' empresas'donde'el'módulo'de'Marketing'de'CRM'se'usa' convenientemente' consiguen'mayor'
eficiencia' en' sus' acciones' de' marketing,' debido' a' que' pueden' disponer' de' mejor' y' más' amplia'
información'de'las'necesidades'y'expectativas'del'cliente.'Esta'información'hace'que'las'decisiones'de'
mercado'de' los' clientes'sean'más'predecibles,'y'eso'hace'que' las' campañas'de'marketing'que' las'
compañías' exitosas' pueden' impulsar' en' el' mercado' con' el' mayor' impacto' en' las' ventas' y' la'
rentabilidad'sean'aún'más'efectivas'y'personalizadas'(Greenberg,'2001).'Rong'et%al.%(2001)'afirmaron'
que'la'información'recogida'y'estructurada'sobre'los'clientes'permite'su'segmentación,'permitiendo'
una'mayor' efectividad' en' los' esfuerzos' de'marketing' de' la' empresa,' agrupando' a' los' clientes' de'
























Para' definir' este' concepto,' se' ha' tomado' la' siguiente' definición' de' los' apuntes' de' la' asignatura'
Sistemas' de' Integrados' de' Información' para' la' Organización' Industrial:' Es' un' conjunto' de' datos'
relacionados'entre'sí,'almacenados'en'conjunto'sin'redundancias'innecesarias'e'independientes'de'los'
programas' que' los' usan.' Es' un' conjunto' de' datos' operativos,' accesibles' desde' algún' nivel' de' la'
empresa'(Estratégico,'Táctico,'Operativo).'Una'base'de'datos'no'es'más'que'una'parte'del'sistema'de'
información'por'lo'que'su'ciclo'de'vida'debe'estar'alineado'e'integrado'con'el'del'propio'sistema'al'
que' pertenece.' En' concreto' las' bases' de' datos' cubren' la' denominada' capa' de' datos' y' están'
íntimamente'relacionadas'con'la'capa'funcional'a'la'que'deben'dar'servicio.'







El' lenguaje' de' desarrollo' utilizado' (por' línea' de' comandos' o' mediante' la' interfaz' gráfica' de'
Management'Studio)'es'TransactXSQL'(TSQL),'una'implementación'del'estándar'ANSI'del'lenguaje'SQL,'
utilizado'para'manipular'y'recuperar'datos'(DML),'crear'tablas'y'definir'relaciones'entre'ellas'(DDL).'






































Es' quien' realiza' las' previsiones,' la' que'
mantiene' la' comunicación' con' el'
departamento'de'operaciones,'la'que'lleva'







Es' quien' hace' llegar' las' necesidades' de'
fabricación'al' proveedor' (RNB),' compra'el'
material' necesario' acondicionamiento' y'
































pacta' el' producto' promocional' que' se' le' ofrecerá' (hay' países' que' se' les' cobra,' pero' a' la'
mayoría' no),' introduce' nuevas' líneas' de' producto' o' líneas' que' este' no' compraba'
anteriormente.'




una'u'otra)'manda'vía'correo'electrónico' las'plantillas'a' los' clientes'para'que'rellenen'sus'
previsiones'de'compra.'
4.! Una'vez' se' reciben' las'plantillas' rellenadas'por' los' clientes,' la'Responsable'de' Servicios' al'




















2.! El' Departamento' de' Operaciones' organiza' la' preparación' de' pedidos' en' función' de' los'
recursos' disponibles' en' planta.' Lanza' las'OF' planificadas' en' el'MRP' para' acondicionar' los'
productos.''











cobrándoselo' a' parte,' realizan' EXW.' En' este' punto,' se' comprueba' que' no' haya' pagos'
pendientes'y'en'el'caso'de'pago'anticipado,'que'esté'pagado.'
6.! El'cliente'confirma'la'llegada'del'pedido'y'la'comprobación'de'que'han'llegado'las'cantidades'













4)! Inversión' promo' y' cash:' son' materiales' promocionales' distintos' a' productos' y' que' son'
entregados'al'distribuidor,'así'como'apoyo'en'dinero'para'eventos'como'ferias,'congresos,'
formación,'etc.'






Disponibilidad  Línea   Referencia Descripcion 
        AKN 
Anual AKN PT 178201496 LIMPIADOR PURIFICANTE - 200ml 
Anual AKN PT 178203896 TONICO ASTRINGENTE - 250ml 
Anual AKN PT 178311032 EXFOLIANTE DESINCRUSTANTE - 50ml 
Anual AKN PT 178312732 MASCARILLA SEBORREGULADORA - 50ml 





Anual AKN PT 178314132 HIDRATANTE REPARADORA - 50ml 
Anual AKN PT 178315832 FLUIDO QUERATOLITICO - 30ml 
Anual AKN PT 178316532 GEL SECANTE - 8ml 
Anual AKN ST ST Gel limpiador purificante + REGALO Exfoliante 
Anual AKN ST ST Hidratante matificante + REGALO Gel secante 
  AKN ST ST Cofre Matificante (Limpiador purificante + Hidratante matificante) 
Mayo AKN TV 170044596 STOP AKN LIMPIADOR PURIFICANTE 100ml 
  AKN MM 178313462ME Hidratante matificante tubo muestra 5ML 
  AKN MM 178201462ME Limpiador purificante tubo muestra 5 ML 
 
Precio Ene-20 Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio 
  0,00 € 0,00 €  € 0,00 € 0,00 € 0,00 € € 
€     432       190 
€     140         
€             152 
€               
€     500       200 
€     300       150 
€               
€               
€               
€               
€               
                
€               







Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Total Unidades 
0,00 € 0,00 € 2.287,44 € 0,00 € 0,00 € 10.357,12 €   
    144     X€ 766 
    168     X€ 308 
          X€ 152 
          X€ 0 
    200     X€ 900 
    100     X€ 550 
          X€ 0 
          X€ 0 
          X€ 0 
          X€ 0 
          0,00€ 0 
          0,00€ 0 
          0,00€ 0 




AKN 10.357,12 € 0,071649569  PED 36.830,10€ 0,254787121 TOTAL 144.552,44 € 
HAIR 6.508,88€ 0,045027811  SUN 13.746,26€ 0,095095316   
BOD 44.735,92€ 0,30947883  VIT 2.521,44€ 0,017443082   
ESS 21.256,72€ 0,147051963  AGE 0,00€ 0   










Disponibilidad  Línea   Referencia Descripcion 
        PEDIATRIA 
Anual PED VR VR8015 PIPPO PEDIATRIC DOLL, 2016 
Anual PED VR VR8014  OTTO PEDIATRIC DOLL, 2016 
Anual PED VR VR8013 ONA PEDIATRIC DOLL, 2016 
Anual PED VR VR8018  BUBA PEDIATRIC DOLL, 2017 
Enero PED PV PV PEDIATRIC STOPPER 
Anual PED PV PV2131 PEDIATRIC COLOURING BOOK 
Septiembre PED VR VR8026 PEDIATRIC BABY BAG "SAQUET" 
Marzo PED PV PV PEDIATRIC BALLOON 
Enero PED PV PV2224 BOOP  TEAM STICKERS - OTTO 
Enero PED PV PV PEDIATRIC VINYL 
Anual PED PV PV PEDIATRIC BOX 
Anual PED PV PV BEACH BOARD 
Anual PED PV PV TRAVEL SIZE DISPLAY 
Anual PED PV PV VINYL TRAVEL KITS 












































Microsoft' Dynamics' Navision' es' un' ERP' (Enterprise' Resource' PlanningX' Planificación' de' Recursos'
Empresariales),' un' conjunto' de' sistemas' de' información' que' permite' la' integración' de' ciertas'
operaciones'en'una'empresa.'Lo'que'es'realmente'ventajoso'es'la'utilización'de'varios'módulos'que'
estén'relacionados'entre'sí.'En'Laboratorios'BABÉ,'como'en'muchas'empresas,'el'acceso'a'ciertos'
























1.! La' comunicación' con' el' cliente' y' el' traspaso' de' documentos' e' información' vía' correo'
electrónico' implica' un' gran' riesgo:' pérdida' de' información.' Este' riesgo' debe' de' ser'
eliminado'rápidamente,'ya'que'en'este'caso'son'muchos'clientes' (más'de'30)'y'puede'
ocurrir'muy'fácilmente.''
2.! A' la'hora'de' trabajar' con'Excel' no'es'útil' con' tantos'datos' y' además' tan' cambiantes.'













' El' problema' que' vamos' a'
analizar'ES'
NO' ES' (no' significa' que'
no' sea' problema,' sólo'











¿Cuándo?' Al' hacer' previsiones' y' a' la'
hora' de' comunicarse' entre'















































































Muchas veces no se 





































En' el' capítulo' 6' de' implantación' de' la' solución,' están' descritos' los' requerimientos' más'
específicamente,'teniendo'en'cuenta'lo'que'pide'cada'stakeholder.'
4.6'CONCLUSIONES'





























En' primer' lugar,' un' CRM,' herramienta' enfocada' al' trato' con' el' cliente' y' organización' de' la'
comunicación'que'tiene'la'empresa'con'ellos.''







La' primera' alternativa' consiste' en' un' sistema' CRM' (Customer' Relationship' Management,' que'
significa'Gestión'de'Relaciones'con'Clientes).'Es'un'software'de'empresa'que'sirve'para'tener'todas'








2)! Aumenta' la'productividad'de' las'personas'de' la' empresa,'debido'a'que' se'evitan'muchos'
emails,'reuniones'y'llamadas'pidiendo'o'enviando'información'sobre'clientes'entre'distintos'
departamentos.''














Las'actividades' Ayudan' a' organizar' y' realizar' un' seguimiento' de' tareas,'
mensajes' de' correo' electrónico,' reuniones,' llamadas' de'
teléfono…'Contiene'una'línea'del'tiempo'que'permite'visualizar'
las' interacciones' de' usuario' en' orden' cronológico.' Además,'
avisa'de'las'actividades'que'no'han'sido'realizadas'en'el'tiempo'




Los'contactos' Ayudan' a' administrar' y' almacenar' información' sobre' los'
clientes'con'los'que'se'trabaja.'
Los'perfiles'sociales' Permiten'realizar'el'seguimiento'de'la'presencia'de'un'contacto'






Las'colas' Hacen' un' seguimiento' de' los' casos' que' le' esperan' para'
trabajar.'












X! La' herramienta' en' general:' usuarios' designados' ilimitados,' gestión' de' casos,'




X! Integración' con'Microsoft' Office' 365:' Outlook,' Exchange,' Excel,' OneDrive/SharePoint,'
OneNote.'
X! Funciones' complementarias:' Dynamics' 365' Customer' Service' Insights' (solo'




X! La'herramienta'en'general:' lo'mismo'que'el' anterior' y,' además,'Unified' Service'Desk,'
Inteligencia'integrada,'Ludificación'de'servicios.'
X! Portales:'los'incluye.'
X! Personalización' y' extensibilidad:' personalización' de' aplicaciones,' aplicaciones'
personalizadas' (Microsoft' Power' Apps),' Automatización' de' flujos' de' trabajo' (Power'
Automate).'
X! Integración'con'Microsoft'Office'365:'incluye'lo'mismo'que'el'anterior.'
X! Funciones' complementarias:' Mensajería' digital' (incluye' funcionalidades' integradas' de'












involucrando' a' toda' la' organización' bajo' un'modelo' colaborativo.' Para' ello' se' ha' seleccionado' la'









para' fijar' un' plan' de' ventas' a' corto,'medio' y' largo' plazo.' Automáticamente' devolverá' al' ERP' las'










2.! Selecciona' los' responsables,' asignando' permisos'







referencias,' lo' que' permite' dar' un' apoyo' en' la' toma' de'
decisiones'operativas.'










2.! Cuenta' con' 15'modelos' estadísticos' (con' optimizador' de'
parámetros)'o'previsión'a'través'de'redes'neuronales.'







4.! Genera' diferentes' escenarios' (WhatXif)' de' planificación,'


































X! Incluye:' lo' mismo' que' el' anterior' y,' además,' planificador' de' compras,' cálculo' de'
parámetros'de'stock'y'proyección'de'inventarios.'
Ventajas:''





















































X! Introducir' incidencias' o' requerimientos' necesarios' sobre' algún' pedido' o' producto' en'

























esto' significa' que' el' coste' económico' tiene' una' ponderación' superior' moderada' respecto' a'
mantenimiento.' Por' tanto,' mantenimiento' tiene' una' ponderación' de' 1/5' respecto' del' coste'
económico,'que'es'la'inversa'de'5.''










Matriz'comparaciones'' C1' C2' C3' C4'
C1' 1' 3,000' 5' 1'
C2' 0,333' 1' 3' 0,333'
C3' 0,200' 0,333' 1' 0,333'
C4' 1' 3' 3' 1'






'' '' '' Suma'filas' Promedio'
0,39473684' 0,40892345' 0,41656242' 0,37509377' 1,59531649' 0,398829123' ''
0,13157895' 0,13630782' 0,24993745' 0,12490623' 0,64273045' 0,160682611' ''
0,07894737' 0,04543594' 0,08331248' 0,12490623' 0,33260202' 0,083150505' ''
0,39473684' 0,40933279' 0,25018764' 0,37509377' 1,42935104' 0,357337761' ''
1' 1' 1' 1' '' '' ''
'Matriz'
comparaciones'
'' '' '' '' Promedio'' Vector'fila'
total'
1' 3' 5' 1' '' 0,398829123' 1,65396724'
0,33333333' 1' 3' 0,333' '' 0,160682611' 0,66207064'
0,2' 0,33333333' 1' 0,333' '' 0,083150505' 0,33547067'
1' 3,003003' 3,003003' 1' '' 0,357337761' 1,48839846'
'' '' '' '' '' '' ''
'Vector'fila'
total'
'' Promedio'' '' 'Cociente' '' ''
1,65396724' '' 0,39882912' '' 4,14705734' '' ''
0,66207064' '' 0,16068261' '' 4,12036272' '' ''
0,33547067' '' 0,0831505' '' 4,03449955' '' ''
1,48839846' '' 0,35733776' '' 4,1652426' '' ''












4' 10,6696697' 22,003003' 4,664' '' 41,33667267' 0,4001'
1,59966667' 4' 8,66666667' 1,99833333' '' 16,26466667' 0,1574'
0,84411111' 2,26666667' 4' 0,977' '' 8,087777778' 0,0783'
3,6016016' 10,007007' 20,015015' 4' '' 37,62362362' 0,3642'
'' '' '' '' '' 103,3127407' 1'
'' '' '' '' '' '' ''
68,4387641' 181,903512' 361,844525' 80,1304905' '' 692,3172906' 0,3993'
27,3101635' 72,709695' 144,527475' 31,9148453' '' 276,4621793' 0,1595'
13,8975648' 36,9165659' 73,7720934' 16,2824898' '' 140,8687139' 0,0813'
61,7155849' 163,851323' 326,093565' 72,3498752' '' 624,010348' 0,3599'
'' '' '' '' '' 1733,658532' 1'
'' '' '' '' '' '' ''
19625,7369' 52162,9445' 103878,313' 22978,6149' '' 198645,609' 0,3994'
7833,01079' 20819,2621' 41459,9019' 9171,19769' '' 79283,37248' 0,1594'
3989,46543' 10603,5279' 21116,1527' 4671,03463' '' 40380,18068' 0,0812'
17695,5661' 47032,7387' 93661,8982' 20718,7093' '' 179108,9122' 0,3601'
'' '' '' '' '' 497418,0744' 1'
'' '' '' '' '' '' Valores'
vector'
1614800992' 4291954014' 8547089999' 1890675365' '' 16344520370' 0,3994'
644498494' 1713002352' 3411309912' 754605324' '' 6523416082' 0,1594'
328252511' 872457156' 1737430040' 384331530' '' 3322471237' 0,0812'
1455986668' 3869843936' 7706490864' 1704729028' '' 14737050495' 0,3601'


























































COSTE'ECÓMICO' 1' 2' 3' TOTAL'
1' 1' 1' 0,333' 2,333'
2' 1' 1' 0,333' 2,333'















FACILIDAD'DE'USO' 1' 2' 3' TOTAL'
1' 1' 0,333' 0,143' 1,476'
2' 3' 1' 0,2' 4,2'























MANTENIMIENTO'' 1' 2' 3' TOTAL'
1' 1' 1' 7' 9'
2' 1' 1' 7' 9'





















INDEPENDENCIA'DEL'PROVEEDOR' 1' 2' 3' TOTAL'
1' 1' 3' 0,2' 4,2'
2' 0,333' 1' 0,143' 1,476190476'
















0,2' 0,079' 0,467' 0,225' ' 0,399' ' 0,211188'
0,2' 0,225' 0,467' 0,079' ' 0,159' ' 0,181842'
0,6' 0,696' 0,067' 0,696' ' 0,081' ' 0,606051'









la' empresa'ha' considerado'más' importantes:' coste'económico,' facilidad'de'uso,'mantenimiento'e'
independencia'del'proveedor.'Estos'cuatro'criterios'han'tenido'distintos'pesos'de'importancia,'al'que'
más'importancia'se'le'ha'dado'ha'sido'al'coste'económico'debido'a'que'Laboratorios'Babé'no'es'una'






un'horizonte' temporal' de' largo'plazo.' La' facilidad'de'uso'es'el' siguiente,' para' la' empresa'ha' sido'
importante'que'los'trabajadores'que'vayan'a'hacer'uso'de'la'herramienta'no'les'suponga'un'esfuerzo'




































































































Ri' Tecno' Eco' Tiempo' Duplicidad' Contradicción' Dependencia' Esfuerzo''
A1' ' ' ' ' A1,'C2' ' ' C'
A2' ' ' ' ' ' ' C'
B1' ' ' ' ' ' ' B'
B2' ' ' ' ' ' ' B'
C1' ' ' ' ' ' ' C'
C2' ' ' ' A1,'C2' ' ' B'
C3' ' ' ' ' ' ' C'





C5'' ' ' ' ' ' ' B'
C6' ' ' ' ' ' ' B'
C7'' ' ' ' ' ' ' B'
C8' ' ' ' ' ' ' B'
C9' ' ' ' ' ' ' B'
C10' ' ' ' ' ' ' C'
D1' ' ' ' ' ' ' A'
D2' ' ' ' ' ' ' B'
E1' ' ' ' ' ' ' C'







A1,'C2' Espacio' online' en' el' que' tener' guardado' los' datos' de' ventas,' previsiones' y'
documentación' necesaria.' Poder' prescindir' del' correo' electrónico' para' el'
































































pacta' el' producto' promocional' que' se' le' ofrecerá' (hay' países' que' se' les' cobra,' pero' a' la'

















5.! El'Departamento'de'Operaciones' consulta' instantáneamente' las'previsiones'en' la'base'de'











2.! El' Departamento' de' Operaciones' organiza' la' preparación' de' pedidos' en' función' de' los'
recursos' disponibles' en' planta.' Lanza' las'OF' planificadas' en' el'MRP' para' acondicionar' los'
productos.''
3.! El' Departamento' de' Operaciones' confirma' a' la' Responsable' de' Servicios' al' Cliente' la'
organización'de'la'preparación'de'los'pedidos,'indicando'en'qué'semana'estará'listo'cada'uno.'
4.! Una'vez'el'pedido'se'ha'terminado'de'preparar'desde'planta'confirman'a'la'Responsable'de'








cobrándoselo' a' parte,' realizan' EXW.' En' este' punto,' se' comprueba' que' no' haya' pagos'
pendientes'y'en'el'caso'de'pago'anticipado,'que'esté'pagado.'
6.! El'cliente'confirma'la'llegada'del'pedido'y'la'comprobación'de'que'han'llegado'las'cantidades'


































































2)! Priorizar' el' orden' de' clientes' con' los' que' se' empezará' a' utilizar' la' BBDD.' En' orden' de'
importancia'y'prioridades.'
Se' ha' decidido' que' la' importancia' y' prioridad' de' los' clientes' se' mide' en' función' de' un'
parámetro,'el'nivel'de'facturación'del'último'año.''
Los' clientes'que'hayan'aportado'mayores' ingresos' a' Laboratorios'Babé' tendrán'prioridad.'
Como' cada' una' de' las' áreas'mánager' se' encarga' de' una' zona' geográfica,' se' ha' decidido'
priorizar'la'puesta'en'marcha'de'los'clientes'por'grupos'geográficos.'Estos'grupos'son'Europa,'
Latino'América,'Zona'MENA'y'Asia.'''

































































Albania' '' 0,1485' '' '' 0,1485'
Arabia'Saudí' '' '' '' 0,3021' 0,3021'
Bahréin' '' '' '' 0,3815' 0,3815'
Bangladesh' 0,3650' '' '' '' 0,3650'
Bielorrusia' '' 0,6845' '' '' 0,6845'
Bolivia' '' '' 0,8961' '' 0,8961'
Bulgaria' '' 0,4566' '' '' 0,4566'
Chile' '' '' 1,2357' '' 1,2357'
China' 0,4389' '' '' '' 0,4389'
Corea'del'sur' 0,1118' '' '' '' 0,1118'
Costa'Rica' '' '' 1,6827' '' 1,6827'
Costa'Rica'
Licitaciones' '' '' 0,7477' '' 0,7477'
Egipto' '' '' '' 0,6705' 0,6705'
El'Salvador' '' '' 0,2351' '' 0,2351'
Estonia' '' 1,8045' '' '' 1,8045'
Grecia' '' 0,2000' '' '' 0,2000'
Guatemala' '' '' 0,6960' '' 0,6960'
Honduras' '' '' 1,0369' '' 1,0369'
Hungría' '' 2,2366' '' '' 2,2366'
Iraq' '' '' '' 0,8385' 0,8385'
Kazajstán' '' 0,8816' '' '' 0,8816'
Letonia' '' 1,1753' '' '' 1,1753'
Lituania' '' 1,9212' '' '' 1,9212'
Marruecos' '' '' '' 0,2057' 0,2057'
México' '' '' 1,1455' '' 1,1455'
Qatar' '' '' '' 0,3104' 0,3104'
República'
Dominicana' '' '' 3,3375' '' 3,3375'
Rusia' '' 2,7714' '' '' 2,7714'
Taiwán' 0,3885' '' '' '' 0,3885'
Turquía' '' '' '' 1,9440' 1,9440'
Ucrania' '' 1,6828' '' '' 1,6828'
Ucrania'
Manufacturing' '' 1,2161' '' '' 1,2161'
Emiratos'Árabes' '' '' '' 0,3841' 0,3841'
Vietnam' 0,4667' '' '' '' 0,4667'














































































En' la' empresa' se' debatió'mucho' el' orden' de' prioridad' de' puesta' en'marcha.' En' un' principio,' se'
pretendía'empezar' con'el' grupo'de' clientes'que' supone'menos'porcentaje'de' facturación,' ya'que'
serían'el'grupo'con'el'que'detectarían'posibles'fallos'iniciales.'Sin'embargo,'las'áreas'manager'y'la'






































En' primer' lugar,' se' ha' definido' las' distintas' partes' del' análisis,' estas' son:' delimitación' de' los'
stakeholders,' elicitación,' análisis,' especificación' y' validación.' Las' dos' últimas' etapas' no' se' han'
desarrollado'en'este'TFG'ya'que'lo'realizó'la'empresa'externa'y'no'se'ha'podido'acceder'a'esos'datos.''
En' la' delimitación' de' los' stakeholders' se' han' enumerado' las' partes' implicadas' que' se' van' a' ver'
afectadas' en' el' proyecto' de' implantación' y' en' su' posterior' utilización.' En' la' elicitación' se' han'
recopilado'los'requerimientos'de'los'distintos'stakeholders,'se'han'comprobado'si'eran'viables'desde'


















Tampoco'hay' valores'numéricos'económicos' ya'que' no' se'ha'podido'acceder' a' ellos.' La'empresa'








Stock'de'MP'y'PT' La' cantidad' de' materia' prima' y'
producto'terminado'que'hay'en'el'
almacén.'








Promedio' inventario=' nº' de'
veces.'
Rotura' de' stock' de' materia'
prima'
Cada' vez' que' haya' rotura' de'

















compra' El' periodo' de' tiempo' en'
que'se'mide'es'de'3'meses.'
Coste' de' las' órdenes' de'
compra' en' 3' meses/' Nº' de'
compras'realizadas'en'esos'3'
meses'
Número' de' pedidos' que' se'
gestionan'mensualmente'
El' número' de' pedidos' que' se'












Nº' de' pedidos' entregados'




Tiempo'del'ciclo'de'pedido' Tiempo' medio' desde' que' un'
pedido'es'realizado'por'el'cliente'
hasta'que'lo'recibe.'
Calcular' el' promedio' del'
tiempo'empleado'desde'que'
un'pedido'es'realizado'por'el'









Valoración' de' los' clientes' en'
encuesta' sobre' la'
comunicación'con'la'empresa'




Valoración' de' los' clientes' en'
encuesta' sobre' método' de'
realizar'sus'previsiones'













Nº'de'interacciones'' No' hay' necesidad' de' mandar' tantos' mensajes' requiriendo' las'











El' departamento'de'operaciones' tiene' la'opción'de' ver' en'una'
misma'pantalla'la'previsión'de'un'producto'para'un'mismo'mes.''






una.' Además,' permite' una' optimización' en' compras,' ya' que' si'









económicos.' En' su' lugar' se' ha' propuesto' una' lista' de' medibles' para' calificar' el' impacto' de' la'




































































































































































































































































































































































































































HORAS'IMPLICADAS'POR'ACTIVIDAD' 1' '''''''''''''''2.1' '''''''''''''''2.2' '''''''''''''''2.3'
Director'del'proyecto'' ' 40' 80' 80'
Dirección'general' ' 0' 20' 40'
Dirección'dep'internacional' ' 40' 80' 80'
Áreas'mánager' ' 40' 40' 0'
Responsable'back'office' ' 40' 80' 80'
Informático' ' 0' 0' 0'
Responsable'dep'operaciones' ' 40' 40' 80'
Estudiante'de'prácticas' ' 50' 50' 50'
TOTAL' ' 250' 390' 410'
'
'
HORAS'IMPLICADAS'POR'ACTIVIDAD' '''''''''''''''3.1' '''''''''''''''3.2' '''''''''''''''3.3'
Director'del'proyecto'' 80' 40' 40'
Dirección'general' 0' 0' 0'
Dirección'dep'internacional' 0' 0' 0'
Áreas'mánager' 0' 0' 0'
Responsable'back'office' 0' 0' 0'
Informático' 80' 40' 40'
Responsable'dep'operaciones' 0' 0' 0'
Estudiante'de'prácticas' 50' 0' 0'
TOTAL' 210' 80' 80'
'
'
HORAS'IMPLICADAS'POR'ACTIVIDAD' '''''''''''''''4.1' '''''''''''''''4.2' '''''''''''''''4.3'
Director'del'proyecto'' 40' 40' 80'
Dirección'general' 0' 20' 0'
Dirección'dep'internacional' 0' 40' 160'
Áreas'mánager' 0' 80' 80'
Responsable'back'office' 0' 80' 160'
Informático' 40' 0' 0'
Responsable'dep'operaciones' 0' 40' 0'
Estudiante'de'prácticas' 0' 50' 100'



























Director'del'proyecto'' 520' 1' '''''''''''''''''''''''''''''''26,49'€''
Dirección'general' 80' 1' '''''''''''''''''''''''''''''''44,16'€''
Dirección'dep'internacional' 400' 1' '''''''''''''''''''''''''''''''29,44'€''
Áreas'mánager' 240' 5' '''''''''''''''''''''''''''''''23,55'€''
Responsable'back'office' 440' 2' '''''''''''''''''''''''''''''''20,61'€''
Informático' 200' 1' '''''''''''''''''''''''''''''''20,61'€''
Responsable'dep'
operaciones' 200' 1' '''''''''''''''''''''''''''''''20,61'€''
Estudiante'de'prácticas' 350' 1' '''''''''''''''''''''''''''''''''4,43'€''
Empresa'externa' ' ' '
Licencias'SQL' ' ' '









































































Además,' no' se' ha' tenido' en' cuenta' el' coste' que' supone' los' pedidos' urgentes' debido' al'






























proceso' y' su' flujo' con'ayuda'de'un'BPMN.'De'esta'manera' se'ha'explicado' toda' la' trasmisión'de'
información'y'la'gestión'de'datos'que'se'realiza.'Con'ello,'se'han'identificado'los'problemas'del'proceso'
con' herramientas' aprendidas' en' el' grado' (EsXno' es,' Diagrama' de' Ishikawa)' e' identificado' las'
necesidades'que'se'requieren.'




Esta'Base'de'Datos'es'MICROSOFT'SQL'SERVER'ya'que' la'empresa'cuenta' con'el'ERP'de' la'misma'
empresa,' lo'que'hace'que'sean'compatibles'ambos'sistemas'de' información.'Una'vez'elegida'esta'
alternativa,'se'ha'desarrollado'el'proceso'de'implantación.'En'este'apartado'se'han'recogido'de'forma'
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